
 وى سخنان خود را اين گونه آغازكرد: ما29 سال است كه در مغازه 
ايى واقع در خيابان شهداء، كار مى كنيم. هميشه به بچه ها مى گويم: هرگاه 
ــعى كنيد تنوع اجناس را 40-30درصد درصد  ــاد است، س كه بازار كس
افزايش دهيد. بارها از من پرسيده اند: چرا در بازار كساد، جنس مى خريد؟ 
ــترى داشته  ــخ مى گويم: در يك بازار پر رونق اگر در روز 50 مش در پاس
باشيم و ازاين تعداد براى 10 نفر نتوانيم تمام اقلام موردنظرش را فراهم 
ــت. چراكه، 40 نفر ديگر با خريد خود سود ما را  نماييم، خيلى مهم نيس
ــاد اگر روزانه 15 مشترى روزانه داشته  تضمين مى كنند. اما در بازار كس
باشيم، بايد شرايطى را پديد آوريم كه دست كم براى 10 نفر از آن ها هر 
ــان قراردهيم تا بتوانيم فروش خود را  آن چه را كه مى خواهند دراختيارش
حفظ كنيم. بنابراين در بازار كساد جور بودن اجناس داخل مغازه اهميت 

بيشترى دارد. 
به اعتقاد من اين روزها بهترين شرايط كار مهياشده است. به شرط 
آن كه به كار علاقه داشته و توان كار كردن نيز وجودداشته باشد. همچنين 
توقع ما از درآمد نيز معقول و قابل پذيرش باشد. اين روزها كمتر كسى 
ــوآورى و فعاليت  ــور دراين بازار به كمى ن ــتى كار مى كند. حض به درس
ــوان  و پرانرژى مى توانند خود را به  ــرايط بازار افراد ج نيازدارد. در اين ش

بازار تحميل كنند.
دراين كار من و آقاى سعيدى هميشه با هم هماهنگ بوده ايم وبراى 
ــى كه وارد اين حرفه  ــته ايم. اين روزها هركس كار از خيلى چيزها گذش
ــود و مقدارى سرمايه اضافى نيز دراختياردارد، آن  رادر 10موقعيت  مى ش
ــاره در كار خود  ــى ما هرچه درمى آورديم، دوب مختلف بكارمى گيرد. ول

تزريق مى كرديم. اگر هم در جايى ديگر براى كار برنامه ريزى كرده ايم، 
به حضور ما نيازچندانى احساس نمى شود و سال هاست كه همه وقتمان 
ــب دراين جا مى گذرانيم. تفريح ما اين است كه بنشينيم  را از صبح تا ش
و با همديگر درباره كفش ها و روند توليد آنها صحبت كنيم! وتنها توليد 
ــت كه احساس خوش موفقيت را درما ايجادمى كند. وقتى يك مدل  اس
كفش را خوب مى خرند، تنها به فكر سود مالى آن نيستيم، بلكه موفقيت 
ــى از توليد و فروش خوب يك مدل ونيز مقبوليت آن دربين مردم  ناش
ــحال مى كند. من و آقاى سعيدى، باكمك يكديگر مدل ها را  ما را خوش
همين جا طراحى و توليد كرده ايم. كارهاى موجود در بازار را مى بينيم، از 
ــا الهام مى گيريم و با اعمال تغييراتى در آن ها كالايى باب ميل بازار  آنه

كشور به توليد مى رسانيم.
ــت كه،  نكته ديگرى كه در كار ما بايد موردتوجه قرارگيرد، اين اس
كارى را كه امروز شروع مى كنيم، ممكن است 6 ماه بعد به نتيجه برسد 
يا وارد بازار گردد. بنابراين علاقه اساس كار ما محسوب مى شود. زيرا در 
اين كار هر ميزان هم كه پول دراختيارداشته باشيد، بدون عشق و علاقه 
به موفقيت نخواهيدرسيد. هم اينك در صنف ما افراد بزرگى هستند كه از 
نظر مالى، اجتماعى، امكانات و... توانمندى بسيارى دارند، اما نمى توانند 

آينده بازار را به درستى پيش بينى كنند. 
مى گوييم  ــه  هميش
براى  ــى  كفش هاي ــه  ك
ــال  ــنين 15 تا 25 س س
ــد، چراكه اين  توليد كني

موفقيت با مقبوليت درمردم ناشى مى شود
درماههاى پايانى سال 88 درفرصتى با آقايان مهياراميرآفتابى مديرعامل و صمد سعيدى مدير توليد شركت توليدى 
صنعتى كفش كوروش و ويوا توليد كننده انواع كفش هاى ورزشى تزريقى مستقيم و كفش هاى چرمى مردانه به گفت 
وگو نشسـتيم ،دراين نشست ازچگونگى فعاليت، فروش وبازاريابى ونگاه مديريت فروش با ايشان به بحث پرداختيم 
وايشان ماحصل سالهاتجربه خود رابى دريغ دراختيارخوانندگان نشريه قرارداد ماحصل اين گفت وگو را باهم مى خوانيم:
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سبك كارها هميشه بازار تضمين شده خودرا دارند. افراد اين گروه سنى 
ــان رشد مى كند و مجبور  ــند، دائم پاهايش در اوج مصرف كفش مى باش
ــوند كفش نو بخرند. در صنف ما يك فرد حرفه اى بايد خودش را  مى ش
ــاله قرار دهد، خواست هاى او را در نظر  به جاى يك نوجوان 15-14 س

بگيرد و كفشى كه موردپسند يك نوجوان 15 ساله باشد. 
 : آقاى روستا در مشهد مى گفت: توليد كنندگان ما به 
سنجش بازار و شرايط آن اهميت نمى دهند. ايشان مى گفت: 
توليد كنندگان آن چه را كه خود مى پسندند، توليد مى كنند. در 
حاليكه بايد آن چه را كه مشـترى دوست دارد، توليد كنند تا 

امكان فروش آن كالا را داشته باشند. 
زمانيكه من 20 سال داشتم جز روزنامه ها رسانه اى براى اطلاع رسانى 
ُـد وجود نداشت. اما بچه هاى امروز ده ها منبع براى دستيابى به  درباره مـ
اطلاعات تازه دراختيار دارند. اما آنچه ندارند، تجربه است و مى بينيم كه 

به حرف بزرگ ترها هم توجهى نمى كنند. 
زمانى كه دركفش ملى كار مى كرديم، آقاى ايروانى گاهى ازما تنها 
ايراد مى گرفت و مى گفت: وقت صحبت كردن مؤدب بايستيد و دست ها 
ــوع كم كم براى همه ما  ــدن قراردهيد. بطورى كه،اين موض را جلوى ب
به صورت عادت درآمده  بود. ايشان حتى زمانى كه به مصر رفته بودند، به 

كارگران آنجا هم اين منش و كردار پسنديده را منتقل كرده  بودند؟
اين طرز حرف زدن و مودب ايستادن ريشه درتاريخ ما دارد. حتى در 
حكاكى  ديوارهاى هخامنشى در تخت جمشيد مى بينيد كه افراد درهنگام 
ــت ها رادرجلو قرارداده اند. ما آداب و سنت هاى خوبى  ــخن گفتن دس س
داشته ايم كه متاسفانه ازما گرفته اند. عليرغم اينكه در سال هاى اخير بازار 
ــپرى مى كند، اما به اعتقاد من اين بازار نمرده  ــرايط ناگوارى را س ما ش
ــت، بلكه احساس طراوت و تازگى، جنب وجوش و نشاط در وجود ما  اس

مرده است. 
ــال هاى 60 و 61 بازار بسيار كساد  به ياددارم كه در برهه اى بين س
ــتان كه براى ما كفش كاراته بغل بندى كه  بود. دراين زمان يكى از دوس
ــش را تنها ما و  ــت، توليدمى كرد. اين كف ــيار خوبى هم داش فروش بس
ــوده و كل نياز ايران را تامين مى كرديم.  يكى ديگر از همكاران توليد نم
ــديم، بطور  ــوب مى ش ــه ما و اين همكار عزيز دورقيب محس درحالى ك

ــائل و  ــاعت كنار يكديگر بوديم و درباره مس ــط روزى يكى دوس متوس
موضوعات مختلف بازار صحبت مى كرديم. بايك توافق ساده بازار را بين 
خودمان تقسيم كرده بوديم و هركس به مناطق خاصى كفش مى فروخت. 
رابطه ما به قدرى معقول و دوستانه بود كه اگر چيزى كم وكسر داشتيم از 
يكديگر قرض مى گرفتيم. اما اين روزها اين طور نيست و از نزديك شدن 
يا معاشرت كردن با همكاران خود واهمه داريم. چون مى بينيم كه چنين 
ارتباط هايى هيچ گونه سودى براى ما دربرندارد و احتمالاً زيان هاى مادى 

و معنوى نيز درپى خواهدداشت. 
آن روزها كه دستگاه كلرامو تازه واردشده بود، ما يك دستگاه از آن را 
خريديم. شركت فروشنده براى نشان دادن عملكرد دستگاه مشتريان اش 
ــتاد. اين افراد حين حضور در كارگاه ما به صورت  را به كارگاه ما مى فرس
پنهانى، مدل هاى مارا كپى كردند وبا توليد اين مدل ها موجب خرابى بازار 
گرديدند. اما من اعتقاددارم، حتى دربازار خراب وبا وجود رقبايى اين چنين، 

اگر علاقه وجودداشته باشد مى توانيد كاركنيد. 
 : شما كارتان را از بازار شروع كرده و از آن مسير 
وارد عرصه توليد شـده ايد. كسانى كه ازاين مسير به توليد 
روى مى آورنـد، درايـن عرصه حرفى براى گفتـن دارند ولى 
كسانى كه هم و غم آن ها در قالب، ماشين و توليد خلاصه شده، 
نمى توانند دراين زمينه حرف يا ادعايى داشته باشند. جامعه 
ما درحال يك تحول ساختارى از سُنت به سمت مدرنيته است. 
كسانى كه با اين روند همراه مى شوند، بازى را خواهندبُرد و 
آن هايـى كه در برابر ايـن جريان مقاومت كنند، از قافله عقب 

مى مانند. 
ــوى ديگر، آن هايى كه دراين بازار نقدى كار مى كنند، موفق تر  از س
ــيده ايد و با تجزيه  ــما و آقاى سعيدى به راستى زحمت كش هستند. ش
تحليل هايى خود جهت گيرى هاى درستى اتخاذمى نمائيد. موضوع ديگر 
ــت كه، از سوى ديگر شما روى محدوده سنى تمركزكرده ايد كه  اين اس
جمعيتى حدود 8 تا 9 ميليون نفر را شامل مى شود و همين موضوع باعث 

گرديده كه ازجهاتى كار براى شما سخت تر هم باشد.
درحال حاضر، ما مدل هايى داريم كه 10 سال است آنها را توليد مى كنيم 
و در طول اين مدت تنها مشتريان اين مدل ها تغييركرده اند اما بازار اين  148
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ــت. درحالى كه، همكاران ما همين مدل را 10هزار  مدل ها ثابت مانده اس
ــند، ما آن را 14هزار و 500 تومان به فروش مى رسانيم.  تومان مى فروش
ــون ما به توليد اعتقاد داريم و براى آن ازچيزى كم نمى گذاريم. پس  چ
نمى توان گفت كه گران فروشى مى كنيم. درحالى كه، سود ما از همكاران 
نيز كمتر است. به همين سبب، كفش توليدى ما عليرغم قيمت بالاتر در 

پاى مشترى جواب مى دهد كه نشان از كيفيت بالاتر آن دارد.
ــت كه ضابطه اى درفروش كفش وجودندارد،  دراين بازار سال هاس
بلكه رابطه سبب فروش مى شود. چون به قدرى مراكز توليد زياد شده اند 
ــن دليل براى  ــت. به اي ــت داده اس ــه كيفيت توليد ارزش خودرا ازدس ك
سنجش پاسخ بازار به يك مدل، توليدات خود را ابتدا در مغازه هاى تك 
ــى مى آزموديم و بعد از مغازه دار مى خواستيم يك دست ازآن مدل  فروش
ــتريان را جذب مى كرد،  ــت ويترين خود بگذارد و هنگامى كه مش را پش
ــه توليدات را فقط در  ــت اين گون تقاضاى خريد مى دادند. دروهله نخس
ــال اين روند را ادامه مى دهيم. پس از  تهران ارائه مى كنيم و به مدت دوس
ــم. درحال حاضر، بازار  ــتان ها را آغاز مى كني آن عرضه و فروش شهرس
ــت و ديگر صرف نمى كند كه در بازار  ــتان بهترين مشترى ماس ازبكس
داخلى چنين مدل هايى را به معرض فروش بگذاريم. همين رويه راپس از 
حضور در بازار ازبكستان، در قزاقستان نيز دنبال كرده ايم و پاسخ مناسبى 

هم گرفته ايم. 
موضوعى كه بايد به آن اشاره كنم، اين است كه، كفش هاى سه خط 
با جعبه Addidas را 70درصد توليدكنندگان كفش هاى ورزشى به بازار 
ــال پيش تصميم گرفتم كه اين  ــبب، از5 س عرضه كرده اند. به همين س
ــه ما را ازاين  ــد، كنار بگذارم. اما تغييرروي ــال تولي قالب را بعد از 10 س
ــديم كه، جعبه را با مارك كوروش به بازار  كار منصرف كرد. لذا برآن ش
ــد و  ــده اى مخالف بودند اما اين كار به نفع ما ش ــم. گرچه ع عرضه كني

مشترى بيشترى هم براى اين سرى كفش ها جذب ما گرديدند. 
ــهريورماه پارسال يك باره ارزش پول كشورهاى آسيايى  از اواخر ش
ميانه نصف شد و مشتريان مى گويند: حالا كه ارزش پول ما نصف شده 
ــت به حالت عادى بازگردد، اگر خريد كنم، ضرر  و هر لحظه ممكن اس
ــودى ارزش پول آن ها  ــبختانه، اخيراً روند صع زيادى خواهم كرد. خوش
شروع شده و صادرات هم وضعيت بهترى پيدا كرده اما هنوز مانند گذشته 

نيست. 
در حال حاضر كفش جديدى در دست توليد داريم كه براى مشتريان 
ــكو توليد مى كنيم. اگر هم زمان نمونه  ــور روسيه و به ويژه شهر مس كش
اصلى اين كفش را در دست نگيرم، نمى توانم به كپى  بودن آن پى ببرم. 
ــركت Puma است و تنها از روى وزن  اين كفش يكى از مدل هاى ش

آن مى توان اصل را از فرع تشخيص داد. 
ــنا شدم كه قصد خريد اين كفش ها را داشت.  در چين با فردى آش
ــركت توليدكننده مختلف رفتيم تا قيمت بازار را بگيرد.  با وى به چند ش
توليد كنندگان چينى براى اين مدل قيمت 20 دلار را اعلام مى كردند. 
ــما  من همان جا به او گفتم كه اين كفش را به قيمت 14 دلار براى ش
توليد خواهم كرد وبراى اين كار 3 ماه فرصت مى خواهم. وقتى ايشان به 
ــد. جالب است بدانيد  ايران آمد و نمونه توليدى ما را ديد باورش نمى ش
كه شركت پوما اين كفش را به قيمت 55 دلار مى فروشد. اين فرد از ما 
خواست كه سرى اول سفارش وى را طورى آماده كنيم كه نتوانند اصل 
را از بدل تشخيص دهند. ازسوى ديگر، همان قالبى را كه مى خواستيم از 
رده خارج كنيم، پيشنهاد داديم كه براى آن در مسكو بازاريابى كند. وى 
گفت: قيمت  ما بالا است و پس از قدرى چانه زدن، بالاخره 2هزار تومان 
تخفيف داديم و معامله انجام شد. رفته رفته اين كفش در بازار روسيه جاى 
خود را پيدا كرد، بطورى كه، در هر بار سفارش 500 تومان از مبلغ تخفيف 
كم كرديم وپس از چهاربار صادرات كفش به روسيه به قيمت اصلى كه 
مدنظر مابود، رسيديم. صادرات ما در حالى انجام مى شد كه چينى ها در 
منطقه اى از مسكو كارگاه توليد كفش تأسيس كرده  و درهمان جا كفش 

توليد و به بازار عرضه مى كردند.
اكنون 5 سال است كه نمايندگى Viva چين را گرفته ايم و با آن ها 
 Licence ،ــت ما بالاخره ــترك توليد مى كنيم. پس از درخواس كار مش
ــته  ــه ثبت آن در ايران براى ما هزينه دربرداش ــم و هزين آن را گرفته اي
است. Viva كارخانه اى است كه توليداتش براى بازار چين و با سليقه 

ــان منطبق است.  خودش
ــا آنها بدين  ــاط ما ب ارتب
ترتيب است كه، مدل را 
148انتخاب كرد، و آنها براى 
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ماندگارى و توسعه سـازمان ها نيازمند درك 
بـه هنگام فرصت هاى محيطـى و تغييرات در 

قواعد بازى است.



تنها كار بسته بندى آن ها را انجام مى دهيم. روش سوم اين است كه كار 
 Viva ــه آن را به صورت جداگانه از ــاب كرده، آن گاه زيره و روي را انتخ
تحويل مى گيريم و در كارگاه خود سوار مى كنيم و پس از بسته بندى وارد 

بازار مى نمائيم.
ــوم كه درامور مرتبط با ISO شركت ما اكنون تحت  بايد متذكر ش

نام كوروش و Viva انجام مى شود.
 : بـا توجـه بـه نمايندگى هايـى كه در ايـران فعال 
هسـتند، آيا بـه دليل توليـد و عرضه كفش هاى سـه خط از 
شـما ايـراد نمى گيرند و يا شـما با مشـكلات قانونى مواجه 

نمى شويد؟
ــا زمانى كه قانون  ــد. به اعتقاد من ت ــه ايرادى نگرفته ان تاكنون ك
ــت انجام نشود، هيچ  مشكلى از ما حل نخواهد شد. اگر  كپى رايت درس
با يك توليد كننده صحبت كنيد، مشكلاتى را بيان خواهد كرد كه شايد 
ــند اما به اعتقاد من، مشكلات اساسى ترى وجود دارند كه بايد  مهم باش
به آن ها پرداخت. به عنوان مثال، بيشتر توليد كنندگان، عمده مشكلات 
خود را دستمزد كارگر، وام بانكى و... بيان مى كنند اما مشكلات مهم ترى 
ــى توليد كنندگان وجود  ــع ارتباط با جهان و دلمردگ چون گمرك، قط
ــاختارى هستند و تأثيرات بزرگ ترى بر بازار كار  دارند كه مشكلاتى س

ما مى گذارند.
ــازار مُد اروپا تبعيت مى كند، گرچه با فاصله زمانى  ــد در ايران از ب مُ
ــد. مُد نمايشگاه GDSبعد از سه سال به  ــبتاً زيادى به ايران مى رس نس
ايران مى رسد اما مُد تركيه و يا دبى بعد از 6 ماه در ايران رايج مى شود. 
مدتى پيش كه به دبى رفته بودم، متوجه شدم كه رنگ موزى مُد غالب 
ــده است، در حاليكه همه مى گفتند؛ اين چه رنگى است؟ با اين وجود  ش
وقتى به تهران بازگشتم وقت را تلف نكرده و بازار رفتم و يك توپ چرم 
ــرى كفش توليد كرديم كه  ــوك موزى تهيه كردم و با همان سه س نوب
سرى اول آن را به صورت امانت به فروشگاه ها داديم، عليرغم گمان ما، 
در طول يك هفته همه كفش ها به فروش رفتند. اين جا يك حقيقت تلخ 
وجود دارد و آن اين است كه مغازه داران ما اطلاعات درستى از خواست 
مشتريان و مُد روز ندارند، به همين سبب از قافله توليد عقب مانده ايم. در 
آن زمان تا ديگران از جريان مد غالب اطلاع پيدا كنند، يك سال گذشت 

ــبت به نمونه اصل ضعف هايى دارد،  ــده ما نس كنم كه توليدات كپى ش
ــبب كه ما در ايران كارخانه زيره سازى به معناى واقعى نداريم  بدين س
ــتند. برگ برنده كشور چين اين است  بلكه كارخانه هاى ما زيره زنى هس
كه كارخانه هاى زيره سازى قوى دارد و هر نمونه اى كه به آن ها مى دهيم، 
ــند در مدت 15 روز همان نمونه را با  ــر از پيش آن را توليد نكرده باش اگ
بهترين كيفيت به توليد مى رسانند و تحويل مشترى مى دهند. تا زمانى كه 
ــيم، هيچ گاه صنعت كفش ما  ــته باش ــازى در ايران نداش كارخانه زيره س

پيشرفت نخواهد كرد.
البته بايد توجه داشت كه كارخانه زيره سازى بايد همراه با قالب سازى 
باشد، در صورتى كه قالب سازى هاى ما از زيره سازها جدا هستند و هريك 

جداگانه توليد مى كنند. 
 : درباره گرفتن ISO صحبت بفرمائيد؟

شـما كه ليسـانس يك كارخانه چينى انتخـاب كرديد، آيا به 
تأثير روانى آن در بين مردم توجه داشتيد؟

بايد ببينيد مخاطب شما كيست! در بازار ما 99درصد كفش هايى كه با 
عنوان ساخت كُره يا ويتنام عرضه مى شوند در واقع ساخت چين هستند. 
مى خواهم نكته اى را درباره مجله شما بگويم. شما بايد در خصوص 
ــيت  ــود را توزيع مى كنيد دقت و حساس ــل و مناطقى كه مجله خ مح
بيشترى اعمال كنيد. از سوى ديگر، مطالبى كه در مجله چاپ مى كنيد، 
ــند. بايد توجه داشته باشيد كه همه  كم و اغلب آن ها تخصصى مى باش
ــما، متخصص نيستند. بنابراين بهتر است روشى را اتخاذ  خوانندگان ش
كنيد كه مغازه دار اين مجله را روى ميز خود بگذارد و آن قدر جذاب باشد 

كه همه آن ها بخوانند. 
ــرده يا به بنكدارى ها  ــه بخواهم كفش را وارد بازار ك قبل از اين ك
عرضه كنم، چند ماه در مغازه هاى خودمان و يا افراد مورد اطمينان آن ها 
را مورد سنجش قرار مى دهيم تا نظر مردم را در خصوص رنگ، مُدل و 
قيمت آن ها جويا شويم. سال اول كارمان را با حدود 40هزار جفت كفش 
شروع كرديم، در حاليكه توليد ساليانه حدود 220هزار جفت نيز داشتيم 
ــت اما بايد  ــيده اس در حال حاضر اين تعداد به حدود 500هزار جفت رس
ــال مى باشد كه  بگويم كه هدف اصلى ما توليد يك ميليون جفت در س

بايد به آن برسيم. 

چيـن  كشـور  برنـده  بـرگ 
ايـن اسـت كـه كارخانه هاى 
زيره سـازى قـوى دارد و هر 
نمونه اى كه به آن ها مى دهيم، 
اگر از پيش آن را توليد نكرده 
باشند در مدت 15 روز همان 
نمونه را بـا بهترين كيفيت به 
توليـد مى رسـانند و تحويـل 
مشترى مى دهند. تا زمانى كه 
كارخانه زيره سـازى در ايران 
هيـچ گاه  باشـيم،  نداشـته 
صنعت كفـش مـا پيشـرفت 

نخواهد كرد

ما و طبق سفارش توليد مى كنند. 
با تلاش و تمركز درطى سه سال 
ــر اين Brand را در ايران به  اخي

خوبى جاانداخته ايم. 
با شركت viva به سه روش 
ــى اين كه فقط  ــم: يك كار مى كني
 Viva مدل را انتخاب مى كنيم و
ــد را خود  ــاً تمام مراحل تولي رأس
ــس از توليد به  انجام مى دهد و پ
ما تحويل مى دهند. در روش ديگر 
يك سرى مدل را انتخاب مى كنيم 
ــط Viva به  و پس از آن كه توس
ــيد، به ايران مى آيد و ما  توليد رس

ــن مدت ما توليدات خود را  و در اي
با رنگ موزى عرضه مى كرديم و 

فروش بسيار خوبى هم داشتيم.
كپى رايت  ــون  قان ــدوارم  امي
ــود،  به يك روند قانونى تبديل ش
ــم اولين نفرى كه از  گرچه مى دان
ــن جريان ضرر خواهد كرد خود  اي
ــول دارم كه كپى  ــتم. قب من هس
كردن از نظر اخلاقى كار درستى 
ــت اما از يك جهت هم براى  نيس
ــى دارد و از جمله اين كه  ما مزاياي
نشان مى دهيم توان توليد كفش با 
كيفيت را داريم. البته بايد اعتراف 
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